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                                         RESUMEN 
El desarrollo del proyecto de investigación, se basó en la problemática en la empresa 
DAALS SAC, para ello realizo una entrevista previa, para luego concluir que la empresa 
tenía perdidas y que era necesario la implementación de una aplicación web que mejore el 
proceso de ventas, detallando los objetivos planteados. 
 
La problemática que se extrajo de la entrevista es la falta de un sistema informático, toda vez 
que su proceso de ventas la realizan de forma manual, desde que se pone en contacto con el 
cliente, hasta la culminación en la venta, del cual se ha detectado perdidas en la empresa. 
Como objetivo principal en la presente, fue establecer el efecto que tendrá la aplicación web 
en el proceso de ventas en la empresa DAALS SAC. El tipo de estudio, diseño y método se,  
 
 El tipo de estudio Aplicada Experimental y el diseño de investigación Pre experimental. El 
método de investigación fue deductivo. Para tal efecto se usaron las siguientes herramientas: 
SCRUM, MYSQL y PHP 
 
De las boletas de venta que suman a 500 en 15 días se tomó como su población, para luego 
tallar con los indicadores adquisición de clientes y crecimiento de ventas, para ser empleados 
en la empresa DAALS SAC 
 
De los resultados obtenidos, se difiere que la adquisición de clientes tuvo un 4.38% y el 
crecimiento de ventas un 6.28% sin el uso de una aplicación web y después de la 
implementación la adquisición de clientes tuvo un incremento de 6.72% y el crecimiento de 
ventas un 8.88% 
En las conclusiones se confirma que la aplicación web mejora la adquisición de clientes y el 
crecimiento de ventas en el proceso de ventas en la empresa DAALS SAC,  
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The present investigation was carried out the web application for the sales process in the 
company DAALS SAC in the district of Ate, where the analysis of the problem, the 
objectives, the type and design of the study, as well as the data collection was carried out 
And the analysis. 
 
The problem that was extracted from the interview is the lack of a computer system, since 
its sales process is carried out manually, from when it contacts the customer, until the 
culmination of the sale, which has been detected losses in the company. As the main 
objective here, it was to determine the effect of the web application on the sales process of 
the company DAALS SAC. As a type of Experimental Applied study and Pre experimental 
research design. The research method was deductive. The SCRUM framework, MYSQL 
database manager and PHP programming language were used for this purpose. 
 
As a population there were sales tickets that add up to 500 in 15 days, which was taken for 
the indicators customer acquisition and sales growth, data extracted from the sales process 
of the company DAALS SAC 
 
From the results obtained, it is deferred that the acquisition of clients had a 4.38% and the 
sales growth 6.28% without the use of a web application and after the implementation the 
acquisition of clients had an increase of 6.72% and the growth of sales 8.88% 
 
The conclusions confirm that the web application improves customer acquisition and sales 








Como realidad problemática se observó que: tenemos una época emocionante y llena 
de desafíos para una empresa ay su gerente de ventas o para la persona que desea 
ascender, los administradores y sus colaboradores en el proceso de ventas, se enfrentan 
a retos y oportunidades muy desafiantes. La venta es el trabajo más importante que las 
demás ya que es el Core del negocio, por ello el equipo humano de dicha área trabaja 
arduamente para poder incrementar las ventas y tener competitividad en el mercado 
global. Ya que el éxito de los gerentes y colaboradores de ventas afectara no solo a la 
empresa y empleadores sino también el bienestar económico del país y su desarrollo.  
Las ventas finalizan cuando el cliente realiza la compra, el vendedor debe tener muchas 
habilidades para concretar lo planeado, dando a conocer el producto o servicio brindado 
por la empresa a los clientes, todo con el fin de realizar la venta (Acosta, Salas, Jiménez 
y Guerra, 2017, p.9). 
La fuerza de ventas desde un enfoque teórico, se basa en que el responsable del proceso 
de ventas es el gerente, toda vez que es el encargado de la administración del personal, 
el cual debe fomentar dentro del grupo de trabajo capacitaciones e incentivos, con la 
finalidad de que todos estén enfocados en los objetivos de la empresa (Virgilio, 2017, 
p.18). 
En el Perú, los micros empresarios, se han dedicado al rubro de la venta de productos 
al por mayor, y con la finalidad de tener un mejor enfoque, el INEI, sostiene que: de 
las empresas mayoristas un 22% de ella se dedican  a la venta de alimentos y bebidas, 
el 19% al comercio de otros productos, el 17 % al comercio de ventas de maquinarias 
y equipos,  y el 24% de las ventas netas son realizados por la venta de productos 
intermediarios como combustible, metales, minerales, sustancias y productos químicos 
de alimentos y bebidas.  
 
Las empresas Mayoristas compiten con las grandes empresas retáis en el Perú; 
asimismo, generan grandes ingresos y mantienen una posición en el mercado peruano.  
La presente investigación se desarrollará en las instalaciones de la empresa mayorista 
“DAAL’S INVERSIONES SAC”, ubicado en la Av. de la Cultura Nro. S/n Int. D13 
Merc. Productores – Santa Anita; esta organización se encuentra dedicada al rubro de 




con una organización estructurada teniendo el área de ventas, el cual se encarga del rol 











En la entrevista que se realizó al Sr. Martínez Lázaro Ludecino Pascasio, administrador  
(Anexo 02), refiere que el área de ventas comienza cuando las personas solicitan una 
proforma, en este punto actualmente se tiene problemas al dar información del producto, 
lista de precios, productos que se encuentren en oferta, a tal punto que se vendían 
productos que ya no se encontraban en stock, el cual genero problemas con el cliente y 
a su vez que, se fueran a comprar en la competencia; por otro lado explica que el inicio 
de la venta se realiza desde una simple proforma de los posibles productos que va a 
llevar el cliente, el cual se demora un aproximado de 05 a 10 minutos aprox., y una vez 
que el cliente apruebe que productos va a comprar, pasa al área de caja para que cancele 
y procedan con el despacho de la mercadería, concluyéndose en la venta; asimismo, el 
almacenero recoge el reporte en una boleta de la mercadería a despachar, procediendo 
a subir al almacén para el despacho de la mercadería, el cual toma unos quince (15) 
minutos más aprox., para luego hacer la entrega a los clientes, también manifiesta que 
cuentan con pérdidas de un aprox., de mil doscientos S/1.200 soles (ANEXO 02), toda 
vez que no cuentan con un control de las ventas realizadas, los registros de ventas diarias 
se realiza manualmente, sumado a ellos se ha visto que no cuentan con un historial de 
clientes, motivo por el cual no saben quiénes son los clientes nuevos. 
En tal sentido, en el proceso de ventas se ha podido verificar la disminución de los 
clientes nuevos quincenalmente, conforme se muestra en la siguiente tabla N° 01, 
obtenida de la empresa mayorista DAALS: 
 











             Figura 2: Indicador Adquisición de clientes 
Como se muestra en la tabla, los clientes nuevos a los 15 días han disminuido, teniendo 
solo 3 clientes nuevos, teniendo en cuenta que la empresa requiere obtener por lo menos 
unos 5 a 6 clientes nuevos por día.  
 
Por otro lado, se puede ver la disminución día por día del crecimiento de ventas de la 












Figura 3: indicador crecimiento de ventas 
 
Se puede evidenciar que el valor de la venta reciente es menor a la anterior, lo que la 





Como antecedentes internacionales se encontró a:  
En Finlandia, Jun Jie Chen (2014, p.23), en la tesis “Portable sales web Application”, 
desarrollada en la universidad VAASAN AMMATTIKORKEAKOULU 
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES – Vaasa – Finlandia.  
Tiene como objetivo ayudar al cliente en su rápida atención, al realizar una venta y a 
gestionar los mejores recursos del proceso de ventas. Tipo de investigación, el mismo 
que concluyo que la aplicación desarrollada tuvo como principal objetivo la satisfacción 
del cliente al realizar una venta.  
 
De la presente tesis, se ha visto por conveniente tomar como referencia la forma 
de uso y funcionalidades del gestor de base de datos MYSQL, toda vez que es el 
flexible, tiene alto rendimiento, uso estándar y seguros para proyecto pequeños 
y medianos. 
 
En Ecuador, Aguayo y Salcedo (2014, p.30), en la tesis “Desarrollo de un sistema web 
para ventas por catálogo para AGROIMZOO CÍA. LTDA”, desarrollada en la Escuela 
Politécnica Nacional – Quito - Ecuador.  
Tiene como objetivo de la investigación, el incremento de la gestión formal de la 
información de la empresa, productos de venta y los productos en oferta, eventos y 
usuarios mediante un módulo de administración. Tipo de investigación utilizado fue 
aplicada, teniendo como población a los usuarios en general, como muestra fue 
requerida la participación del personal de TI, donde se aplicaron técnicas. Con la 
investigación se concluyó lo siguiente: Que, contando con una aplicación web que 
mejore las ventas y la gestión de sus productos en la empresa AGROIMZOO CÍA. 
LTDA, posicionándose dentro de su rubro. 
De la presente tesis se ha tomado en cuenta las ventas de utilizar el lenguaje de 
programación PHP, el mismo que se puede usar en diferentes sistemas 
operativos, además de tener conexión con diferentes gestores de base de datos y 
es más usado para aplicaciones web.   
 
En Ecuador, Bertha (2014, p.35), tiene como título de tesis “Análisis del proceso de 
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A.”, desarrollada 
en la Universidad Internacional SEK – Quito - Ecuador. 
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Tiene como objetivo de la investigación analizar, diagnosticar y proponer soluciones a 
la problemática actual de la empresa como son la: disminución en las ventas, salida de 
personal y rentabilidad. El tipo de investigación utilizado es Deductivo, teniendo como 
población a seis (06) personas del área de ventas y dos (02) directivos, donde se 
aplicaron técnicas. Con la investigación se concluyó lo siguiente: Que la empresa 
requiere de objetivos y metas propuestas, los cuales ayudaran a la mejor e 
implementación del sistema web. 
 
De la presente tesis se ha tomado en cuenta sobre los pasos que se dan en el 
proceso de ventas, detallando cada fase desde la prospección, el acercamiento 
previo, la presentación de mensajes y los servicios de post venta, en donde se 
tiene como uno de las dimensiones la prospección en el presente proyecto. 
 
Como antecedentes nacionales se tomó en consideración lo siguiente: 
En el Perú, Falero (2016, p.25) en la tesis “Aplicación web móvil multiplataforma 
utilizando pago electrónico para apoyar el Proceso de ventas de comida por Delivery en 
la cafetería Tortilandia”, desarrollada en la Universidad Católica Santo Toribio de 
Mogrovejo – Perú. 
Tiene como objetivo de la investigación optimizar el proceso de venta de alimentos por 
Delivery y obtener como resultado la mayor rentabilidad en la empresa. Se tomó como 
tipo pre experimento tal y como diseño cuasi-experimental, la población fue obtenida 
de los clientes de la empresa, vendedores y administrador, como muestra fue requerido 
la participación de 49 personas, a quienes se aplicaron técnicas de entrevistas y 
encuestas. Con la investigación se concluyó lo siguiente: La recepción de un pedido 
redujo 61 segundos, logrando mayores pedidos. Utilizando el método SERVQUAL se 
concluyó que ahora el 78.33% de usuarios están felices y satisfechos con la solicitud de 
sus pedidos. 
 
De la presente tesis se ha tomado en cuenta el desarrollo de las metodologías 
agiles, el marco de trabajo de Scrum, toda vez que son flexibles, el mismo que 
se acopla al trabajo real del grupo, el mismo que es empleado en proyectos 




En el Perú, Ventura (2014 p.4), en la tesis “Automatización del proceso de ventas y 
distribución utilizando tecnología móvil y geo localización para la empresa LÍDER 
SRL”, desarrollada en la UNIVERSIDAD ANTENOR ORREGO – Trujillo - Perú. 
El objetivo planteado de la investigación es optimizar el proceso de ventas. El tipo de 
investigación utilizado es Pre-experimental, la población se hizo con las transacciones 
de las ventas, la muestra fue 1 ya que es un valor adecuado, muestreo intencional, donde 
se aplicaron técnicas. Con la investigación se concluyó lo siguiente: La implementación 
del sistema informático, mejoro los indicadores del tiempo y ventas mencionados en un 
50%, del cual se desprende que mejoro el proceso de venta en la empresa Líder SRL. 
 
De la presente tesis se ha tomado en cuenta dentro de su análisis que los sistemas 
de información solucionan la problemática en el proceso de ventas, el cual 
genero ganancias exponenciales en las ventas, al tener una reducción en el 
tiempo y ventas. 
 
En Perú, Eduardo (2016), en la tesis “Implementación de un sistema de información, 
basado en la metodología RUP, para mejorar el proceso de ventas en la empresa 
CYNERGY DATA”, desarrollada en la Universidad Autónoma del Perú. 
Tiene como objetivo de la investigación optimizar el proceso de venta de comida por 
delivery y obtener una mayor rentabilidad de la empresa. El tipo de investigación 
utilizado es experimental y como diseño cuasi experimental, teniendo como población 
a los clientes, vendedores y administrador de la empresa, como muestra fue requerido 
la participación de 49 personas, a quienes se aplicaron técnicas de entrevistas y 
encuestas. Con la investigación se concluyó lo siguiente: El recibimiento de un pedido 
disminuido a 61 segundos, logrando mayores pedidos. Utilizando el método 
SERVQUAL se concluyó que 78.33% de clientes están contentos con la atención de sus 
pedidos. 
 De la presente tesis se ha tomado en cuenta las justificaciones metodológicas y 
prácticas, las cuales se enfocan en la mejora y la implantación del sistema que 
mejorara el problema descrito. 
Con respecto al marco teórico se recopiló a los siguientes autores: 
Las aplicaciones web, se pueden definir en base a su arquitectura, basándose en las 
conexiones de una red interna, intranet o el internet, teniendo como una figura el 
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cliente y servidor, dentro del desarrollo de las aplicaciones, se tiene las dinámicas y 
estáticas, siendo las dinámicas las más empleadas en el desarrollo de proyectos hoy 











Las aplicaciones web hoy en día se han vuelto una necesidad, el cual ya no necesita 
de mucha capacitación, solo con una breve explicación, los clientes pueden interactuar 
con el producto, toda vez que son más amigables (dinámicas) gracias a las funciones 
de PHP, el cual se ha hecho de una herramienta potencial para la elaboración de las 
aplicaciones web (Torres, 2014, p. 17). 
 
 
Se define a la aplicación web a varias páginas que están conectadas y están cambiando 
de diseño al ingresar a cada una de ellas en el internet, donde los usuarios lo pueden 
visualizar por los navegadores más usados como internet Explorer, Chrome entre otros 
Figura 4: Esquema de aplicaciones web dinámicas 
Figura 5: Estructura de una aplicacion web 
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y están ensamblados en diferentes tipos de lenguajes de programación como HTML, 
JSP, dando como resultado una aplicación web (Gómez y Cervantes, 2017, p. 19). 
Un lenguaje de programación es la que puede ser usado para controlar las 
funcionalidades de una máquina, en especial de una computadora, teléfonos celulares, 
y dispositivos que posean un procesador, radica   en una serie de reglamentos y sintaxis 
semánticas que su especifican su significado y estructura de sus elementos, aunque 
muchas veces se usa lenguajes de programación y lenguaje informático como si fuesen 
sinónimos (Saavedra, 2014, p. 23).  
 
El lenguaje de programación PHP según Minera (2013, p.40) “es uno de los lenguajes 
de programación más utilizados. Gracias a la variedad de clases y funciones 
disponibles en él, se considera de propósito general”. 
PHP se basó en el uso de páginas dinámicas, lo que nos quiere decir es que las paginas 
dinámicas son cambiantes, el cual ha sido de uso para el desarrollo de aplicaciones 
web, es compatible con la mayor variedad de base de datos como MySql, SQLite entre 














El lenguaje de programación en Java, es un lenguaje enfocado en objetos, creado con 
el fin de tener pocas dependencias en la implementación, su objetivo es que, al 
momento de compilar el proyecto, este se pueda ejecutar en los dispositivos que se 
Figura 6: Aplicaciones web dinamicas con PHP 
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requiera abrir. Asimismo, Java cuenta con un recolector de basura, el cual libera la 
memoria RAM que utiliza el aplicativo (Martínez, 2015, p. 9). 
 
                 
Figura 7: Java Runtime 
El lenguaje de programación C++ es la más potente en cuanto al desarrollo de software 
a nivel web, ya que pueden ser usadas por las personas con poco conocimientos o 
técnica de programación o ninguna experiencia de desarrollo de softwares y los 
programadores profesionales pueden crear softwares de tamaños considerables (Deitel 
y Deitel, 2016, p. 23).  
Al ser un lenguaje de programación amigable, permite que sea más fácil de 
comprender las distintas plataformas en programación, tiene diferentes funciones, 
siendo una de ellas la orientación a objetos. 
 
Un sistema gestor de base de datos, consiste en una recopilación de datos 
interrelacionados y un conjunto de programas para ingresar y gestionar a dichos datos. 
La colección de datos, denominada base de datos, contiene información de diferentes 
transacciones muy importantes para una empresa (Korth y Sudarshandefinen, 2012, 
p. 39).  
Se difiere que, un sistema gestor de base de datos, se basa en el alojamiento de una 
base de datos de tipo relación o no relacional, en donde se administrara los datos que 
se registren, eliminen o actualicen; asimismo, permite generar copias de la Base de 




















PostgreSQL es un gestor de base de datos con tipo Objeto relacional publicado bajo la 
licencia de BSD y con su código fuente libre, es el sistema de gestión de la base de 
datos disponible gratuitamente más potente del mercado (Zea, Molina y Redrován, 
2017 p. 12). 
PostgreSQL, tiene como ventana el uso de multiprocesos, con el fin de que el uso sea 
continuo y si hubiese alguna falla en un proceso el resto siga funcionando 
correctamente, esto se asemeja a las instalaciones en paralelo. 
 
MySQL es el sistema de gestor de base datos más usado (SGBD, DBMS por sus siglas 
en inglés) muy popular y considerablemente usado por su simplicidad y notable 
utilidad (Casillas, Gibert y Pérez, 2013, p. 7). 
Como todo programa gestor de base de datos carece de funciones que otros sistemas 
de gestión de base de datos tienen, pero a diferencia de ello su flexibilidad y al ser una 
distribución gratuita, MYSQL se ha convertido entre los mejores gestores de base de 
datos mayormente usados en la creación de proyectos de aplicación web entre otros, 
además su desarrollo puede usarse a nivel local o en el internet.  




SQL Server es un sistema gestor de base de datos relacionales producido por 
Microsoft. Es un sistema cliente/servidor que funciona como una extensión natural del 
sistema operativo Windows (Petković, 2015, p. 35). 
SQL Server se basa en una base de datos relacionados, el cual brinda una integridad 
de datos única, cuanta con un entorno amigable en Windows, consume recurso del 
sistema operativo Windows para una mayor optimización al momento de realizar 
consultas o actualizaciones, cuenta con la función de realizar copias a la base de datos, 
así como la restauración si hubiese fallas, es sencillo su uso y utiliza almacenamiento 
de datos denominados store procedure que eran de uso exclusivo de Oracle los cuales 
son de paga. 
 
El proceso de ventas contiene muchas etapas que los vendedores deben dominar. Estos 
procedimientos están enfocados en la meta de obtener clientes nuevos y lograr que 
hagan pedidos (Kotler y Keller, 2015, p. 32). 
Este proceso de ventas sigue secuencialmente el desarrollo paso a paso, toda vez que 
no se puede saltar directamente a la venta sin conocer previamente al cliente, por eso 
que conocer a los clientes y estudiar a como captar nuevos clientes, del cual nos 
podemos apoyar de bases de datos de clientes potenciales (Torres, 2014, p. 4) 
 
Los tipos de venta según Velásquez (2011, p. 43), define que existen dos tipos de 
venta conforme al siguiente detalle: 
Venta Minorista o al Detalle: 
Este tipo de venta se refiere a todo el conjunto de actividades relacionada a la venta 
directa de servicio y bienes al cliente final para un uso comercial o personal. Un 
comercio de venta por menor o al detalle se refiere a todas aquellas empresas que 
realizan ventas por unidades o docenas, entre los más reconocidos se pueden ver 
aquellos supermercados, mercados de una ciudad, tienda por departamentos, 
minimarket y bodegas en general.  
Venta Mayorista o al Mayoreo: 
Este tipo de venta es por mayor o en grandes cantidades y con precios mucho más 
bajos o también conocidos como distribuidores en nuestra localidad, la venta por 
mayoreo es todas las actividades relacionadas en su mayoría con la venta de bienes y 
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servicios entre empresas, que son para reventa, uso para la producción de nuevos 
productos y operaciones de organizaciones como la minería y la agricultura. 
 
Las fases del proceso de ventas son un conjunto de pasos secuenciales, que tiene por 
objetivo cerrar una venta o servicio, con el fin de incrementar las ganancias de las 
empresas, es por eso que las empresas invierten en especialistas para optimizar cada 
proceso y que tengan logros positivos (Navarro, 2012, p. 40). 
 
Como primer paso se inicia en la localización y calificación de los clientes, se requiere 
del servicio o producto a brindar, en este caso el futuro comprador es el prospecto, 
toda vez que no a interactuado en la venta. Para poder conseguir la mayor cantidad de 
clientes potenciales se debe de realizar diferentes estudios de mercado, el cual 
permitirá que los encargados de las ventas puedan contactarlos y exponer el servicio 
o producto brindado, esta información se puede obtener de diferentes fuentes abiertas 
como cerradas, existe hoy en día una gran demanda por la información privada de los 
clientes potenciales, toda vez que las empresas buscan esa información, con la 
finalidad de que el grupo de vendedores capten estos clientes potenciales, proponiendo 
ofertas (Navarro, 2012, p. 80). 
 
Figura 9: Locaclización y calificación de clientes 
El segundo paso es el acercamiento al cliente, una vez que tenemos clasificados a 
nuestros futuros clientes potenciales, tenemos que poner en marcha como contactar 
con el cliente, que hacer para poder captar su interés en los servicios o productos 
brindados. Para tal fin se han puesto puntos específicos como el saber la situación 
financiera del cliente, búsqueda en el aplicativo Sentinel y la más importante realizar 




El tercer paso se basa en el argumento de ventas, luego de tener al cliente y saber 
cuáles son sus preferencias, se realiza las posibles ofertas que el cliente no descarte y 
así el vendedor poder captar la atención del cliente, el argumento que utilizan las 
diferentes empresas se basan en AIDA, el cual se basa en la atención, el interés, el 
deseo y la acción, que tienen como objetivo la descripción, el énfasis y los beneficios 










Figura 10: Argumento de ventas 
Como último paso tenemos la consolidación o cierre de la venta, punto clave en toda 
organización que brinda servicios o productos, es aquí donde el cierre de la venta se 
genera, aquí el vendedor debe de ser hábil en lograr su objetivo (Navarro, 2012, p. 
81). 











                                                                    Figura 11: Fases de proceso de venta 
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Dimensiones a considerar: 
En la presente investigación se ha tomado como cimiento   los procesos efectuados en 
la empresa, considerando como dimensiones a usar la prospección y calificación de 
clientes y el cierre de ventas. 
 
Indicador tasa de adquisición para la dimensión prospección y calificación de clientes: 
 
La tasa de adquisición de clientes como relación entre clientes no satisfechos y 
afiliados, mide en términos absolutos o relativos la tasa en la que la empresa o unidad 
de negocio gana nuevos clientes (Domínguez, 2016, p. 76).  
 





Para esta investigación la fórmula se cuantifica así: 
TA = N° Clientes nuevos en el día 
         N° Clientes totales en el día  
 
Esta fórmula permite conocer el número de nuevos clientes en un periodo de 
tiempo determinado. 
 
Indicador crecimiento de ventas para la dimensión cierre de venta 
Es la técnica más usada se basa en el porcentaje de ventas de un periodo anterior y las 
proyectadas en el fututo para un producto o marca determinada, la media está 
determinada por las pautas de la industria y las experiencias pasadas, el cálculo de 
dicho indicador es muy simple, las ventas de un periodo anterior sobre las ventas de 
este periodo para determinar el incremento de las ventas o decremento (Schultz y 
Robinson, 2014, p. 76).  
 
La fórmula que a continuación se presenta es la a considerar en la presente 
investigación: 










Figura 13: fórmula Crecimiento de Ventas 
 
Marco de trabajo 
KANBAN es un marco de trabajo metodológico para poder gestionar, mejorar y definir 
servicios en la producción de softwares, ya que son servicios profesionales, conjunto 
de actividades y trabajo en equipo en las que están presente el ingenio, la creatividad y 
el diseño de un producto o servicios de software (Anderson y Carmichael, 2016, p. 12), 
 
Definen que XP en sus nombre en Ingles Extreme Programming es un marco de trabajo 
ágil con objetivos en potenciar las relaciones del equipo de trabajo, ya que considera 
como la clave para el éxito para un buen desarrollo de software de calidad, 
preocupándose por el aprendizaje de sus desarrolladores  y generando un  buen 
ambiente laboral , XP se basa en una retroalimentación continua de la necesidad de sus 
clientes con el equipo de desarrollo, comunicación clara entre todos los integrantes del 
trabajo, mayor simplicidad en las soluciones de los errores presentados en la 
implementación y muy adaptable frente a los cambios, se le define como un marco de 
trabajo ágil adecuada para proyectos con requerimientos muy cambiantes e imprecisos 







Figura 14: Fases XP 
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SCRUM es una de los marcos de trabajo ágil más populares de la creación y desarrollo 
de softwares, es un framework iterativo adaptable y rápido muy eficaz y flexible, 
diseñado para poder ofrecer un valor considerable de manera rápida en toda la duración 
del proyecto, también garantiza la comunicación fluida, un ambiente de trabajo 
responsable con apoyo entre equipos de desarrollo y con un progreso continuo 











Tabla 1: Cuadro comparativo de marcos de trabajo 
KANBAN XP SCRUM 
Es un marco de trabajo, 
el cual nos evita la 
entrega colosal de 
entregables. 
Marco de trabajo que se 
basa en la interfaz del 
software, uno de los más 
destacados. 
Marco de trabajo el cual se 
basa en el desarrollo rápido 
del SW, se basa en los 
procesos de la empresa. 
Basado solo en 
requerimientos. 
Aplicaciones móviles Proyectos pequeños 
Entrega de entregables 
en corto plazo. 
Definir roles, estimar el 
esfuerzo, elegir que 
construir, programar y 
repetir 
Planeamiento, montaje y 
liberación 
2 2 5 
 
 Fuente: elaboración propia. 




Para el análisis comparativo de las metodologías XP, SCRUM Y RUP, se han tomado 
como referencia las siguientes preguntas y criterios para evaluar la confiabilidad, 
adaptabilidad y manejo de la metodología para el desarrollo del software la cual se 
muestra en la tabla 01, determinando la importancia de acuerdo a su impacto y utilidad 
para el desarrollo de la investigación.  
Tabla 2: Validación de expertos  para la aplicación de metodologías 
Experto(a) 
Puntuación de la metodología 
Metodología escogida en 
base al puntaje 
KANBAN SCRUM XP  
Menéndez Mueras 
Rosa 
17 24 11 
SCRUM 
Iván Pérez Farfán 19 22 17 
Dany Montoya 15 23 12 
TOTAL 51 69 40  
 
 
Como problema general se ha planteado la siguiente interrogante: 
PG.  ¿Qué efecto tendrá la aplicación web en el proceso de ventas de la empresa 
mayorista DAAL’S inversiones SAC? 
Como problemas específicos se ha planteado las siguientes preguntas: 
PE1.  ¿De qué manera afecta la aplicación web en la adquisición de clientes en el 
proceso de ventas de la empresa mayorista DAAL’S inversiones SAC en el distrito 
de Ate? 
PE2.  ¿De qué manera afecta la aplicación web en el crecimiento de las ventas para el 





Fuente: elaboración propia. 
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En cuanto a las justificaciones para el presente estudio, se consideró las siguientes razones: 
Justificación Metodológica 
La investigación científica consta de una justificación metodológica, el cual cuando se 
estudia para poder generar diferentes pensamientos que sean tomados en cuenta y que sean 
fiables en la población (Bernal Torres, 2016, p. 107)  
Para la presente investigación el sistema web se desarrollará con un marco de trabajo 
metodológico Scrum, ya que tiene una manera de aplicación sencilla flexible frente a los 
cambios que se puede realizar durante el proceso de desarrollo del software, por ello la 
elección de dicho marco de trabajo metodológico para solucionar los problemas de la 
empresa DAAL’S SAC en el proceso de ventas.  
Justificación Práctica 
Según (Bernal Torres, 2016, p. 106) indica que una investigación tiene la justificación 
practica cuando ayuda a resolver, mitigar o estrategias de solución a los problemas de la 
organización en investigación, también ayuda a la mejor toma de decisiones frente a 
situaciones de análisis económicas.  
Para la presente investigación se implementará una aplicación web para el proceso de ventas 
para dar solución a los problemas en dicha área, como el cierre de caja, ventas de productos 
en stock excesivo y otros indicadores de la empresa, para de esta manera tomas decisiones 
de manera acertada para el beneficio de la empresa.  
Justificación Social.  
La presente investigación de la implementación de un sistema transaccional ofrece ventajas 
competitivas sobre las empresas del mismo rubro, aportando soluciones de toma de 
decisiones oportunas, reportes de los indicadores, manejo de stock inventario, dicho sistemas 
puede ser usado en diferentes plataformas como web, móvil y también en escritorio, todo 
ello ayuda disminuir procesos manuales y con papeles que son engorrosos y genera un 
cambio de visión para la organización  y la sociedad que son los clientes. 
En cuanto al objetivo general se formuló lo siguiente: 
OG.  Determinar el efecto de la aplicación web en el proceso de ventas de la empresa 
mayorista DAAL’S inversiones SAC en el distrito de Ate.  
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En cuanto a los objetivos específicos se formuló lo siguiente: 
OE1.  Determinar el efecto de la aplicación web en la tasa de adquisición de clientes en 
el proceso de venta de la empresa mayorista “DAAL’S” inversiones SAC en el 
distrito de Ate. 
OE2.  Determinar efecto de la aplicación web en el crecimiento de las ventas del proceso 
de ventas de la empresa mayorista DAAL’S inversiones SAC en el distrito de Ate. 
En cuanto a la hipótesis general se propuso lo siguiente: 
HG.  La aplicación web mejora en el proceso de ventas de la empresa mayorista 
“DAAL’S” inversiones SAC en el distrito de Ate. 
En cuanto a las hipótesis específicas se propuso lo siguiente: 
HE1.  La aplicación web mejora la tasa de adquisición de clientes en el proceso de ventas 
de la empresa mayorista “DAAL’S” inversiones SAC en el distrito de Ate. 
HE2. La aplicación web mejora el crecimiento de las ventas para el proceso de ventas 





















2.1. Tipo y diseño de investigación 
2.1.1. Tipo de investigación  
La investigación aplicada es definida como la solución ante problemas que el 
investigador a detallado, el investigador debe conocer a fondo el problema 
planteado, donde se apoyara de fuentes externas que ayudaran en la 
investigación, como principales características tiene que se basa en resultados, 
cuenta con un marco teórico, la solución al problema y se basa en hechos reales 
(Vargas, 2015, p. 67). 
Tomando en cuenta lo descrito por el autor, y conforme la entrevista que se tuvo 
con el administrador de la empresa, se aplicara el tipo de investigación aplicada 
en la empresa mayorista DAA’LS. 
 
2.1.2. Diseño de investigación 
El diseño de estudio, se va a definir mediante el estudio experimental o pre 
experimental, porque se va determinar si hay cambios en la variable; asimismo, 
se plantearán las hipótesis y datos estadísticos que se recolectarán en los 






Se basa en realizar diferentes pruebas a la variable dependiente e 
independiente, tiene que ver los factores externos, cuantifica los resultados y 
se no tiene una validez confiable, toda vez que al manipularse las variables 
crea inestabilidad, motivo por el cual no se empleara en el presento proyecto, 









El diseño Pre experimental es un diseño que se basa en realizar un pre test y 
un post test a una variable, luego de a ver determinado los datos a analizar, 
en este punto se verá, el cambio de la variable por un agente, este diseño se 
aplicará en la empresa mayorista DAA’LS, de los datos obtenidos del pre test 





    
G: Es la muestra obtenida de la población, para poder medir los indicadores. 
 
X: Experimento. - (Aplicación Web): Al aplicar la aplicación en la empresa 
propuesta, y tomando los datos del antes y el después se verificará los cambios 
que genero la aplicación web. 
 
O1: Pre test. -  Datos obtenidos de la muestra del pre test, sin usar la 
aplicación web. 
 
O2: Post Test. - Datos obtenidos de la muestra del post test, con el manejo de 
la aplicación web. 
 
2.2. Operacionalización de variables 
2.2.1. Definición conceptual 
Aplicación web, se puede definir en base a su arquitectura, basándose en las 
conexiones de una red interna, intranet o el internet, teniendo como una figura el 
cliente y servidor, dentro del desarrollo de las aplicaciones, se tiene las dinámicas 
y estáticas, siendo las dinámicas las más empleadas en el desarrollo de proyectos 
hoy en día (Lerma, Murcia y Mifsud, 2013, p. 11). 
 
Figura 17: Diseño de Estudio 
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Proceso de ventas se define como un conjunto de pasos que se siguen, con la 
finalidad de que las empresas que brindan un servicio o producto, logren 
exitosamente la consolidación de las ventas (Kotler y Keller, 2015, p. 32). 
 
2.2.2. Definición operacional 
Se enfoca en las dimensiones de la que está compuesta el proceso del negocio, el 
mismo que es medible por la adquisición de clientes y el crecimiento de ventas, 
utilizando el pre test y post test. 
Tabla 3: Variable Dependiente 













Se obtendrá datos 
numéricos de los 
nuevos clientes en 
el proceso de venta 
 




Se obtendrá datos 
numéricos de las 
ventas realizadas 










Fuente: elaboración propia. 
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2.2.3. Matriz de Operacionalización 



















Según Stanton, Etzel y 
Walker, definen al 
“proceso de venta que 
es una secuencia lógica 
de cuatro pasos que 
emprende el vendedor 
para tratar con un 
comprador potencial y 
que tiene por objeto 
producir alguna 
reacción deseada en el 
cliente (usualmente la 
compra)” 
 
Se enfoca en las 
dimensiones de la 
que está compuesta 
el proceso del 
negocio, el mismo 
que es medible por la 
adquisición de 
clientes y el 
crecimiento de 
ventas, utilizando el 













Adquisición de Clientes 
Según Dominguez 



























Crecimiento de ventas 
Schultz y Robinson 
(2014, p. 76) 
 
 








Fuente: elaboración propia. 
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2.3. Población y muestra y muestreo 
2.3.1. Población 
Se denomina a población al universo o un conjunto de datos, la población 
puede estar limitada o ilimitada dependiendo a la población que se va a 
estudiar, en este caso se está empleando la población finita porque se va a 
delimitar en las boletas de venta por día, la cual ha sido generada por la 
empresa DAA’LS, de la población en mención se obtendrá datos para medir 
los indicadores de adquisición de clientes y el crecimiento de ventas (Kotler 
y Keller, 2015, p. 32). 
 
La población a la cual el investigador va a estudiar debe de tener las 
características de la variable, con la finalidad de brindar datos correctos para 
el desarrollo de la investigación (Tamayo, 2015, p.51).  
 
Conforme a las boletas, las cuales se obtuvieron de la empresa, se tomará 
como población la siguiente cantidad detallada en la tabla que a continuación 
se muestra:  
     Tabla 5: Determinación de la Población 
POBLACIÓN (REGISTRO DE BOLETAS POR DÍA) 
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2.3.2. Muestra 
La muestra es una porción obtenida de la población, para poder obtener datos 
estadísticos correctos, del cual se debe de calcular con fórmulas teniendo en 
cuenta el tamaño de la población se considerarán puntos específicos y valores, 
para poder tener una muestra confiable y veraz (Suarez y Tapia, 2013, p.30). 
 
Hay dos tipos de muestras, uno denominado probalistico el cual se caracteriza 
por tener datos cuantitativos (numéricos) y el no probalistico en datos cualitativos 
(no numéricos), conforme se detalla en la siguiente figura. 
 






En la presente investigación se tomará en cuenta el tipo probalístico, en razón 
que los datos con cuantitativos. 
 
Según Suarez y Tapia (2013, p. 20) “Para calcular el tamaño de la 
muestra suele utilizarse la siguiente fórmula: 
 






n = el tamaño de la muestra. 
N = tamaño de la población. 
ð =Desviación estándar de la población que, generalmente cuando no se 
tiene su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5. 
Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante 
que, si no se tiene su valor, selo toma en relación al 95% de confianza 
equivale a 1,96 (como más usual) o en relación al 99% de confianza 
equivale 2,58, valor que queda a criterio del encuestador. 
Figura 18: Cuadro comparativo de Probalistico y no probalistico 
 Figura 19: Formula de Muestra 
26 
 
e = Límite aceptable de error muestran que, generalmente cuando no se 
tiene su valor, suele utilizarse un valor que varía entre el 1% (0,01) y 9% 
(0,09), valor que queda a criterio del encuestador. 
 
Al tener una población menor a 50, se toma el total de la población que son 
15 registros de ventas por día, toda vez que es una muestra censal. 
 
2.3.3. Muestreo 
El muestreo más conocido como selección aleatoria de la muestra obtenida, 
es una forma de como seleccionar el muestreo (Tamayo, 2015, p. 28). 
Es así que tomando en consideración lo expuesto en los párrafos anteriores se 
plantea que, en esta investigación, la población es finita y que cada persona 
tiene la misma probabilidad de ser seleccionado, para la presente tesis no se 
puede realizar el tipo de muestreo toda vez que la muestra es menor a 50. 
 
2.3.4. Unidad de análisis  
La unidad de análisis, son los datos que van a cuantificar a los indicadores, 
en este proyecto, se obtendrá datos de las boletas de venta totales por día, 
donde podremos determinar los clientes totales, clientes nuevos y el total de 
venta (Igartua, 2014, p.43). 
 
2.3.5. Criterios de inclusión  
Se ha tomado en consideración los siguientes detalles: 
- Público en general que requiere de los productos. 
- Las ventas exitosas registradas en 30 días. 
Personas Jurídicas 
 
2.3.6. Criterios de exclusión  
Se ha tomado en consideración los siguientes detalles: 





2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, variables y confiabilidad 
Después de a ver definido qué tipo de diseño vamos a usar en la presente 
investigación, así como la muestra, conforme a la problemática analizada y a la 
hipótesis planteada, se procederá con recabar información de las variables para 
su análisis respectivo (Hernández, Fernández y Baptista, 2013, p. 58). 
2.4.1. Técnica de recolección de datos 
El Fichaje es una técnica que permite realizar el registro de la información 
que se ha seleccionado para la investigación, su aplicación necesita de fichas 
para recoger y organizar la información obtenida (Arias, 2014, p.28). 
El investigador deberá realizar visitas al establecimiento DAALS, para 
realizar la evaluación al proceso de venta y de este modo poder realizarla 
medición del pre y post test. 
2.4.2. Instrumento de recolección de datos 
Los instrumentos para recolectar datos, son diferentes fuentes donde el 
investigador pueda recolectarlas, con la finalidad de poder tener una mejor 
apreciación de lo que se está investigando y poder tener una mayor visión de 
la problemática (Hernández, Fernández y Baptista, 2013, p. 35).  
Conforme se puede apreciar en el cuadro correspondiente, se utiliza la ficha 
de registro. 
Tabla 6: Tecnicas para establecer instrumentos de medición 
 
FO1: Ficha de registro “Adquisición de clientes” (Ver Anexo 04) 
FO2: Ficha de registro “Crecimiento de ventas” (Ver Anexo 05) 
Establecer Técnicas e 
instrumentos de recolección 
















Crecimiento de ventas Fichaje Ficha de 
registro 





Fuente: elaboración propia. 
28 
 
2.4.3. Validez del instrumento de recolección de datos 
En este punto, se va a validar el instrumento que va a medir nuestras variables, 
toda vez que debe de ser un instrumento que sea acorde a lo mencionado, toda 
vez que no podríamos medir la hora con una regla (Hernández, Fernández y 
Baptista, 2013, p. 35). 
 
Entonces tomando en cuenta lo descrito y siendo parte de la investigación 
contar con un instrumento que realmente pueda medir los variables, es que 
se utiliza la validez de juicio de expertos (Ver Anexos), el cual se detalla 
en la siguiente tabla: 







2.4.4. Confiabilidad del instrumento de recolección de datos 
Podemos definir que la confiabilidad trata del grado en el que al aplicar 
repetidas veces el instrumento a nuestra variable, se obtengan los mismos 
resultados. Esto indicaría que se establece a través de diversas técnicas en las 
que se debe medir la confiabilidad del instrumento, utilizado para ello 
fórmulas que permitan obtener coeficientes de confiabilidad. También cabe 
indicar que la confiabilidad representa la diferencia existente entre las 
medidas realizadas de una característica en común, en varias oportunidades. 
Se representa en una escala del 0 al 1, cuanto más cerca de 1, entonces el 
coeficiente que se obtiene será de mayor confiabilidad para el instrumento 





Ficha de registro: adquisición 
de clientes 
Ficha de registro: 
Crecimiento de ventas 
Frey Chávez Pinillos Aplicable Aplicable 
Rosa Menéndez Muera  Aplicable Aplicable 
Dany Montoya Negrillo Aplicable Aplicable 





2.5. Métodos de análisis de datos 
Conforme a las fichas de registro, se ha podido obtener datos números, los 
cuales son descritos como cuantitativos, empleando para ello los datos 
estadísticos que validaran la hipótesis planteada. 
En el presente proyecto se realizará la comparación de datos obtenidos del Pre 
Test (datos obtenido antes de la implementación) y el post-test (datos obtenidos 
después de la implementación). 
 
2.6. Aspectos Éticos. 
En el presente proyecto de investigación, se utilizó las referencias 
bibliográficas, citas y otros. Teniendo el debido respeto a los autores de los 
libros, así como el grado académico que ostentan, de los mismos que se obtuvo. 
El cual conlleva que esta investigación está sujeta a los de derechos de 
propiedad intelectual.  
Siendo así que el investigador del presente documento, se compromete al 
respeto y la veracidad de todo el resultado, la confidencialidad de los datos y 
objetos obtenidos por parte de la empresa Mayorista DAAL’S, para su estudio 


















Empleando el software para obtener resultados estadísticos denominado “SPSS” 
versión 25, se ingresará los datos de las fichas de registro del antes y después de 
la implementación de la aplicación web en el proceso de ventas de la empresa 
DAA’LS, resultados que se muestran en el siguiente orden.  
 
3.1.ANALISIS DESCRIPTIVO 
Con la finalidad de mejorar el proceso de ventas de la empresa DAA’LS, se 
implementó una aplicación web, teniendo específicamente como indicadores la 
adquisición de clientes y el crecimiento de ventas, del cual se empleó un Pre Test 
y Post Test, para poder medir el antes y después, de los cuales se obtuvieron los 
siguientes resultados que se detallan en los siguientes puntos: 
 
Para el indicador adquisición de clientes 
En la adquisición de clientes como media del Pre Test dio como valor ,08 y el 
Post Test ,19, conforme en la figura 23, lo que nos indica claramente que hubo 
mejoras; asimismo, la adquisición de clientes fue de 0,00 y de 0,08 (ver tabla 09) 
después de haber sido implementado la aplicación web. 
Por otro lado, la desviación estándar fue de 4.38% y después de implementado la 
aplicación fue de 6.72%: 
Tabla 8: Datos estadísticos Descriptivos de la adquisición de clientes en el proceso de ventas del Pre-
test y Post-test de la implementación de la aplicación web 
   
 
ESTADÍSTICOS DESCRIPTIVOS 
 N Mínimo Máximo Media Desv. Desviación 
PRE_TEST_ADQUI 15 ,00 ,14 ,0827 ,04383 
POST_TEST_ADQUI 15 ,08 ,31 ,1918 ,06728 
N válido (por lista) 15     
Fuente: elaboración propia. 
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Para el indicador crecimiento de ventas: 
El crecimiento de ventas como media del Pre Test dio como valor -,01 y el Post 
Test ,34, conforme en la figura 24, lo que nos indica claramente que hubo 
mejoras; asimismo, el crecimiento de ventas fue de -,11 antes de la 
implementación y de ,19 (ver tabla 10) después de haber sido implementado la 
aplicación web. 
Por otro lado, la desviación estándar fue de 6.28% y después de implementado la 
aplicación fue de 8.88%: 
Tabla 9: Datos estadísticos Descriptivos del crecimiento de ventas en el proceso de ventas del Pre-test y 









Figura 22: Crecimiento de ventas Pre-test y Post-test después de la implementación de la aplicación web. 
ESTADÍSTICOS DESCRIPTIVOS 
 N Mínimo Máximo Media Desv. Desviación 
PRE_TEST_CRE 15 -,11 ,09 -,0073 ,06285 
POST_TEST_CRE 15 ,19 ,49 ,3407 ,08884 











Figura 21: Adquisición de clientes Pre-test y Post-test después 













De los resultados obtenidos de los indicadores, se procede a efectuar la prueba 
de normalidad, con la finalidad de afirmar la hipótesis que se aplicará en el 
presente trabajo, en este caso se utilizará SHAPIRO-WILK, porque la muestra 
es catorce (14), por lo que se cumple que indica los autores (Hernández, 
Fernández y Bautista, 2006, p. 376), que si la muestra es menor a cincuenta (50), 
se emplea SHAPIRO WILK.  
Procediéndose a usar el software estadístico SPSS, donde se subirán los datos, 







 Para el indicador adquisición de clientes:  
De los datos obtenidos del Pre Test y Post Test del indicador en mención, se 
determinará si cumple con la distribución normal, conforme a la siguiente 
tabla: 
Tabla 10: Prueba de normalidad en la Adquisición de clientes del Pre-test y Post-test de la 




PRUEBAS DE NORMALIDAD 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
PRE_TEST_ADQUI ,910 15 ,133 
POST_TEST_ADQUI ,941 15 ,392 
DIFERENCIA ,962 15 ,724 
Fuente: elaboración propia. 
Figura 23: Condición 
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De los resultados que ve observan en la tabla N° 11, que la diferencia de la 
significancia es de ,721 mayor a ,05, por lo que se infiere que tiene una 







   











 Para el indicador crecimiento de ventas  
De los datos obtenidos del Pre Test y Post Test del indicador en mención, se 
determinará si cumple con la distribución normal, conforme a la siguiente 
tabla:  
Figura 24: Prueba de normalidad en la adquisición de clientes antes 
de la implementación de la aplicación web. 




Tabla 11: Prueba de normalidad en el crecimiento de ventas del Pre-test y Post-test de la 






De los resultados que ve observan en la tabla N° 12, que la diferencia de la 
significancia es de ,930 mayor a ,05, por lo que se infiere que tiene una 










Figura 27: Prueba de normalidad en el crecimiento de ventas después de la implementación de la 
aplicación web. 
PRUEBAS DE NORMALIDAD 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
PRE_TEST_CRE ,947 15 ,477 
POST_TEST_CRE ,954 15 ,596 
DIFERENCIA ,976 15 ,930 
Figura 26: Prueba de normalidad en el crecimiento de ventas antes de la implementación de la 
aplicación web. 
Fuente: elaboración propia. 
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3.3.PRUEBA DE HIPÓTESIS  
Como hipótesis de investigación para el primer indicador se detalla lo siguiente: 
Indicador: 
Adquisición de clientes 
HIPÓTESIS ESTADÍSTICAS  
Detalle de las variables 
A1: Adquisición de clientes sin el manejo de la aplicación web. 
A2: Adquisición de clientes después de usar la aplicación web. 
H1:  
La aplicación web no mejora en la adquisición de clientes en el proceso de ventas 
en la empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
H1=A1 >A2 
H2:  
La aplicación web mejora en la adquisición de clientes en el proceso de ventas 
en la empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
     H2=A1 < A2 
Ahora se procede a usar el método T-Studen, toda vez que los datos obtenidos 
dieron como resultado normal o paramétrica; asimismo, el valor de significancia 
es de .00 y al ser menor a ,05, se procede a rechazar la hipótesis nula y se aprueba 
la hipótesis alterna, teniendo el grado de confianza al 95%, conforme se muestra 
en la tabla N° 13.  
Tabla 12: Prueba de hipótesis del Pre-test y Post-test de la adquisición de clientes adquisición 
de clientes del proceso de ventas en la empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
Prueba de T-Student 
 Media T gl Sig(bilateral) 
PRE_TEST_ADQUI -,10914 -5,830 14 ,000 
POST_TEST_ADQUI 
      Fuente: elaboración propia. 
36 
 
Figura 28: Tabla T-Student 
Una vez obtenido los datos por el método de T-Student, se procede a calcular la 
campana de gauss, con las variables obtenidas del indicador adquisición de 
clientes, teniendo como variable T=-5,830 el cual es menor a -1,71, datos 
obtenido de la tabla de distribución T-Student, posicionándose en la hipótesis 
nula, del cual se infiere que la aplicación web mejora el indicador de adquisición 
























HIPÓTESIS DE INVESTIGACIÓN 2 
Detalle de la variable 
A1: crecimiento de ventas sin el manejo de la aplicación web. 
A2: crecimiento de ventas después de usar la aplicación web. 
H1:  
La aplicación web no mejora el crecimiento de ventas en el proceso de ventas 
en la empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
H1=A1 >A2 
H2:  
La aplicación web mejora el proceso de ventas en el proceso de ventas en la 
empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
     H2=A1 < A2 
Ahora se procede a usar el método T-Studen, toda vez que los datos obtenidos 
dieron como resultado normal o paramétrica; asimismo, el valor de significancia 
es de .00 y al ser menor a ,05 se procede a rechazar la hipótesis nula y se aprueba 
Figura 29: Campana de Gauss para el indicador adquisición de clientes 
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la hipótesis alterna, teniendo el grado de confianza al 95%, conforme se muestra 
en la tabla N° 14.  
Tabla 13: Prueba de hipótesis del Pre-test y Post-test del crecimiento de ventas del proceso 
de ventas en la empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
Prueba de T-Student 
 Media T gl Sig(bilateral) 
PRE_TEST_CRE -,34800 -16,106 14 ,000 
POST_TEST_CRE 
      
Una vez obtenido los datos por el método de T-Student, se procede a calcular la 
campana de gauss, con las variables obtenidas del indicador adquisición de 
clientes, teniendo como variable T= -16,106 el cual es menor a -1,71, datos 
obtenido de la tabla de distribución T-Student, posicionándose en la hipótesis 
nula, del cual se infiere que la aplicación web mejora el indicador crecimiento de 











Conforme los resultados de los indicadores adquisición de clientes y crecimiento 
de ventas, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, toda vez 
que los resultados obtenidos se encuentran en la región de rechazo 
Figura 30: Campana de Gauss para el indicador crecimiento de ventas. 
Fuente: elaboración propia. 
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IV. DISCUSIÓN  
Del resultado obtenidos de los indicadores individualmente, mediante el software 
SPSS versión 25, se procederá a comparar los resultados con otras fuentes (tesis), 
a fin de verificar si hubo mejoras, conforme se detalla a continuación: 
Se ha podido observar en los resultados que con el manejo de la aplicación web 
por parte de los integrantes de la empresa DAA’LS, se ha incrementado la 
adquisición de clientes de un 4.38% a un 6.72, equivalente a un 2.34%. 
Asimismo, Irvin S. Heredia Heredia (2018, p. 87), en su investigación “Sistema 
web para el proceso de atención al cliente en el área comercial de la empresa 
Ingennia Digital E.I.R.L”, concluye que después de a ver manejado el sistema 
web, tuvo un incremento de un 24 % la adquisición de clientes nuevos. 
Se ha podido observar en los resultados que, con la implementación y el uso de 
la aplicación web, se ha incrementado el crecimiento de ventas de un 6.28% a un 
8.88%, equivalente a un 2.6%. Asimismo, Brian Torres Gonzales (2017, p. 48) 
en su investigación “Aplicación web para la gestión de ventas en el área de 
marketing en la empresa ZAM marketing consultora SAC, concluye que, con el 
manejo de la aplicación web, tuvo un incremento de un 9.10% en el crecimiento 
de ventas. 
Conforme a los resultados mencionado en los puntos que anteceden, se demuestra 
que el uso de los sistemas informáticos (aplicación web), ayuda a optimizar los 
procesos de las empresas, de manera oportunidad y eficaz, del cual se disgrega 
que la aplicación web incremento la adquisición de clientes y el crecimiento de 
ventas en la empresa Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
De los resultados obtenidos y conforme lo respaldan los autores de las tesis, se 
ha determinado que la aplicación web mejora el proceso de ventas en la empresa 






V. CONCLUSIONES  
Del desarrollo de la presente, el cual se explica en los puntos que anteceden, 
llegamos a las siguientes conclusiones: 
La adquisición de clientes sin el uso de la aplicación web fue de un 4.38%, sin 
embargo, con el uso de la aplicación web tuvo un incremento de 6.72%. 
Conforme al primer objetivo planteado, se evidencia que la aplicación web 
mejora en la adquisición de clientes en el proceso de ventas en la empresa 
Mayorista DAAL’S inversiones SAC. 
 
El crecimiento de ventas sin el uso de la aplicación web fue de un 6.28%, sin 
embargo, con el uso de la aplicación web tuvo un incremento de 8.88%. 
Del segundo objetivo planteado, se evidencia que la aplicación web mejora en 
crecimiento de ventas en el proceso de ventas en la empresa Mayorista DAAL’S 
inversiones SAC 
   
De los resultados obtenidos, se ha podido determinar que la aplicación web 
mejora el proceso de ventas de la empresa mayorista “DAAL’S” inversiones 
SAC en el distrito de Ate.  
De los resultados obtenidos de los indicadores adquisición de clientes y 
crecimiento de ventas, se ha logrado determinar que la aplicación web mejora el 











Para que una aplicación web mejore continuamente el proceso de ventas de la 
empresa DAALS SAC, con la finalidad de que incremente sus ventas y sus 
clientes nuevos, se puede implementar nuevos puntos, el mismo que podrá ser 
replicado en diferentes empresas dedicadas al mismo rubro. 
   
En futuros trabajos de investigación que consideren el indicador adquisición de 
clientes, deben de tener en cuenta que, en este punto es donde se inicia la fase del 
proceso de ventas y es donde se debe de estipular pasos a seguir o toma de 
decisiones para tener una mayor captación de clientes. 
 
En futuros trabajos de investigación que consideren como indicador el 
crecimiento de ventas, deben de tener claro que este pudo es el más importante, 
porque aquí se concreta la venta, debiendo de tomar la mayor atención y 
relacionar varios puntos en futuro. 
 
Se concluye que, el manejo de la aplicación web en la empresa DAA’LS, mejor 
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DESARROLLO DE MARCO DE TRABAJO 
1. Introducción.  
1.1. Propósito de este documento.  
En el presente documento, se presenta el desarrollo del marco de trabajo metodológico 
SCRUM para la empresa Mayorista DAAL’S Inversiones SAC, para la investigación 
que se desarrolla teniendo como finalidad el desarrollo e implementación de un sistema 
web para el proceso de venta en la empresa antes mencionada. Para ello se cumple con 
los criterios y etapas de desarrollo del Marco de trabajo, la cual tiene un ciclo de vida 
iterativo e incremental para el desarrollo del software, también la creación de los 
documentos que acrediten los entregables por sprint, el acta de constitución, la visión 
del proyecto.   
 
1.2. Alcance. 
El alcance del proyecto está delimitado, ya que solo abarcara el proceso de ventas a 
nivel web, para el registro de sus usuarios y roles de usuarios de empresa Mayorista 
DAAL’S Inversiones SAC 
 
2. Descripción General de la Metodología.  
2.1. Fundamentación.  
En la ejecución del proyecto, se ha tenido como principales razones en el uso del 
ciclo de desarrollo iterativo e incremental de tipo SCRUM, los cuales se detallan a 
continuación:  
 
 Teniendo como punto el sistema modular, el mismo que se caracteriza por 
desarrollar una base funcional mínima y sobre ella ir incrementando las 
funcionalidades o modificando el comportamiento o apariencia de las ya 
implementadas en la aplicación web para el proceso de ventas 
 Se comienza con la entrega de forma continua y periódica, donde el cliente 
podrá usar los primeros entregables básicos, a partir de ello se podrá ir 
incrementando y mejorando los productos entregados.  
 Posible variación de los requisitos 
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- No se descarta la posibilidad de que se realice más funcionalidades en la 
aplicación web, las cuales no fueran planteadas en el inicio de 
requerimientos. 
- Posible variación de entregables, en la ejecución del proyecto puede 
variar el orden de los módulos. 
 
2.2. Valores de trabajo.  
Con la finalidad de que la metodología SCRUM tenga éxito se debe de poner en 
práctica los valores en todo el personal involucrado en el proyecto, conforme al 
siguiente detalle: 
 Autonomía del equipo 
 Respeto en el equipo 
 Responsabilidad y auto-disciplina 
 Foco en la tarea 
 Información transparencia y visibilidad. 
 
3. Personas y roles del proyecto.  
PERSONA CONTACTO ROL 









Alberto Arias de la Cruz albertoadlc@hotmail.com 
teléfono 986170069 
Equipo técnico - 
Programador  
Fidel Romaní Ore fidel.flamencos@gmail.com 
941473967 
Equipo técnico  - 
Desarrollador BD 
Yemer H. Hinostroza Cortez  yemer141093.hc@gmail.com 
teléfono 925447241 
Equipo técnico  - 
Programador 
 
4. Entregables por fases 
4.1. Declaración de la visión del Proyecto 
Declaración de visión del proyecto 
 
Empresa / Organización Mayorista DAAL’S Inversiones SAC 
Proyecto Aplicación web 






































































































4.3.  Épicas  
Se procede a detallar las épicas del usuario a gran escala, podemos verificar en la 
siguiente tabla.  
 














4.4.  Descripción de usuarios involucrados.  
PERSONA ROL DESCRIPCIÓN 
Guido J. Ramos 
Hernández 
Scrum Master 
Persona que lidera al equipo guiándolo para 
que cumpla las reglas y procesos de la 
metodología. Gestiona la reducción de 
impedimentos del proyecto y trabaja con el 





Representante de los accionistas y clientes que 
usan el software. Se focaliza en la parte de 
negocio y él es responsable del ROL del 
proyecto (entregar un valor superior al dinero 
invertido). Traslada la visión del proyecto al 
equipo, formaliza las prestaciones en historias 
a incorporar en el Product Backlog y las 
prioriza de forma regular. 
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Alberto Arias de 
la Cruz 
Equipo técnico – 
Programador Grupo de profesionales con los conocimientos 
técnicos necesarios y que desarrollan el 
proyecto de manera conjunta llevando a cabo 
las historias a las que se comprometen al inicio 
de cada sprint. 
Fidel Romaní Ore 





Equipo técnico  - 
Programador 



























































































































































4.6. HISTORIAS DE USUARIO: 
 
De las reuniones sostenidas con el PRODUCT OWNER, se establecieron los 
requerimientos que desean, con la finalidad de que el sistema web pueda realizarlos, los 
mismos que son trasladados con el método POS IT, y denominados como HISTORY 



























































4.7. Product Backlog.  
Después de haber detallado todos los requerimientos que brindo el PRODUCT 
OWNER, conforme lo expuesto en el punto que antecede, se procede a ordenar 
conforme al nivel de prioridad, el cual es designado por el PRODUCT OWNER, y a 
la vez se realiza un aproximado en días, para realizar el sistema requerido; al cual 
llamamos:  PRODUCT BACKLOG. (Ver tabla 15). 
Tabla 14  Lista de Historias 
Nombre de RF Prioridad Estimación (Días) 
RF 1 Habilitar usuarios registrados 200 2 
RF 2 Eliminar Usuarios 300 2 
RF 3 Registro de usuarios 300 2 
RF 4 Categoría de usuarios 200 2 
RF 5 Registro de clientes 200 2 
RF 6 Búsqueda de clientes 200 2 
RF 7 Registro de proveedores 300 2 
RF 8 Búsqueda de Proveedores 300 2 
RF 9 Registro de línea 300 2 
RF 10 Búsqueda de línea 300 2 
RF 11 Registro de productos 300 2 
RF 12 Búsqueda de productos 200 2 
RF 13 Eliminar proveedores 300 2 
RF 14 Modificar Proveedores 200 2 
RF 15 Eliminar línea 100 2 
RF 16 Modificar línea 100 2 
RF 17 Eliminar proveedores 100 2 
RF 18 Modificar Productos 200 2 
RF 19 Registro de ventas 300 2 
RF 20 Búsqueda de ventas 200 2 












4.8.  Pila de sprints.  








RF 22 lista de clientes 300 2 
RF 23 Lista de los mejores clientes 300 2 
RF 24 Lista de clientes nuevos 300 2 
RF 25 Lista de las mejores ventas 300 2 
RF 26 Lista de mejores productos 300 2 
RF 27 Control de Stock de productos 300 2 
RF 28 Cancelar venta 200 2 
LEYENDA 
100 - Importancia Baja 
200 - Importancia Media 
300 - Importancia Alta 
© Elaboración propia 
© Elaboración propia 
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5. Ejecución del Proyecto. 
Una vez culminado con una aproximación de la fuente de requerimientos, se procede a 
organizar, asignándole una segunda prioridad, en este caso una sub – prioridad, el cual 
podrá determinar el grado de importancia que se le pondrá para iniciar con el desarrollo, 
el cual terminará con un entregable funcional, al cual llamaremos SPRINT BACKLOG. 
 
Los SPRINTS BACKLOGS, están compuestos de diversos requerimientos del 
PRODUCT BACKLOG, y organizados por la sub - prioridad asignada, es decir, cada 
SPRINT BACKLOG, tendrá en su composición requerimientos de ALTA, MEDIA Y 
BAJA importancia. (Ver tabla 16) 
Tabla 16: SPRINT BACKLOG 
Nombre de Sprint Prioridad Sub – Prioridad 
SPRINT BACKLOG 5– REPORTES 
Lista de ventas 300 1 
Lista de clientes 300 1 
Lista de los mejores clientes 300 1 
Lista de clientes nuevos 300 1 
Lista de las mejores ventas 300 1 
Lista de mejores productos 300 1 
SPRINT BACKLOG 4 – REGISTRO DE VENTAS 
Registro de ventas 300 1 
Búsqueda de ventas 200 0 
Registro de cotizaciones 300 1 
Búsqueda de Cotizaciones 200 0 
Cancelar venta 200 0 
Control de stock de productos 200 0 
SPRINT BACKLOG 3 – REGISTRO DE PRODUCTOS 
Registro de productos 300 1 
Búsqueda de productos 200 0 
Registro de línea 300 1 
Búsqueda de línea 200 0 
Eliminar línea 100 0 
Modificar línea 100 0 
Eliminar productos 100 0 
Modificar productos 200 0 
SPRINT BACKLOG 2 – REGISTRO DE CLIENTES 
Registro de Clientes 300 1 
92 
 
Búsqueda de clientes 200 0 
SPRINT BACKLOG 1 - REGISTRO DE USUARIO 
Categoría de usuarios 300 1 
Registro de usuarios 300 1 
Eliminar Usuarios 300 1 







5.1.Desarrollo del Sprint 1.  
Desarrollo del segundo Sprint: Para iniciar el desarrollo, comenzamos a desarrollar el 
primer SPRINT BACKLOG, el cual fue escogido por las prioridades entregadas por 
el producto Owner y por el equipo, el cual lo vemos en la tabla 4. 
Tabla 17: Sprint Backlog: Registro de Usuario 
Nombre SPRINT BACKLOG 1 - Registro de 
Usuario 
Prioridad Sub – Prioridad 
1.  Registro de usuarios 300 1 
2.  Categoría de usuarios 300 1 
3.  Eliminar Usuarios 300 0 
4.  Habilitar usuarios registrados 300 0 
Fuente: elaboración propia. 
En el sprint BACKLOG, asignamos las tareas que se realizará, para dar solución a los 
requerimientos, agrupando de acuerdo a la sub – prioridad asignada, y estos 
requerimientos están determinados a ser desarrollados en un límite de tiempo, el cual fue 
asignado al realizar el PRODUCT BACKLOG; el desarrollo de estas tareas, las veremos 
Leyenda Sub - Prioridad 
0 - Baja importancia. 
1 - Alta importancia. 
© Elaboración propia 
© Elaboración propia 
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gráficamente en un cronograma de actividades. (Ver figura 1).         
 
Figura.  1 Sprint Backlog Registro de usuario 
Se procede a graficar los requerimientos, para el cual se utilizará el lenguaje universal de 
modelado, denominado UML (UNIFIED MODELING LANGUAGE), realizando los 
diagramas de caso de uso, donde el actor principal es el ADMINISTRADOR: (Ver 
Figura 2). 




    
 
 
Asimismo, se procede a modelar los datos y tipo de datos en la base de datos, vamos a 
representarlos gráficamente en un diagrama lógico y físico. 
Para el diagrama lógico del primer sprint, encontramos dos (02) tablas las cuales son: la 
tabla de “administrador” y la tabla “usuarios”, en las cuales encontramos como campos 
principales el usuario, contraseña, nombres y apellidos de la persona a registrar, correo, 
sucursal. (Ver figura 3) 










Para el diagrama físico del primer sprint, encontramos 02 tablas las cuales son: la tabla 
de “administrador” y la tabla “usuarios”, en las cuales encontramos como campos 
principales el nombre, contraseña, correo, nombres y apellidos de la persona a registrar, 
como también los tipos de datos de cada uno de los mismos. (Ver figura 4)    
 









Tras haber realizado las tareas en el tiempo estimado del cronograma; la metodología 
empleada está enfocada en el usuario, por este motivo, se debe realizar un prototipo de la 
interface a utilizar a gusto del Product Owner, y de su elección dependerá el completo 
desarrollo del mismo. 
Figura.  3: Modulo Lógico - Registro de Usuario 
Figura.  4: Modelo Físico - Registro de Usuario 
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Como prototipo tenemos el registro de usuarios, el cual comprende en que el 
administrador ingresara los datos principales como el nombre, apellido, correo, 









Para desarrollar lo solicitado y el prototipo maquetado, el cual ha sido escogido por el 
PRODUCT OWNER, empleamos el lenguaje de desarrollo "PHP", para lo cual, se 
empleará el software "Sublime Text". Este primer sprint backlog, también está compuesto 
por el ingreso de sesión y registro de los usuarios. Sus códigos son los siguientes: (Ver 
figura 6 y 7). 
 
Figura.  6: Nuevo Usuario 
 
   
  




                 
Luego de tener los códigos, presentamos los prototipos desarrollados, teniendo la 

















Figura.  8 Inicio de sesión 
 
Con la finalidad de terminar el sprint desarrollado en el punto que antecede y comprobar 
si se ha cumplido con todas las fechas estimadas de manera correcta, se tiene el 
BURNDOWN CHART: (Ver figura 10). 
 




Para concluir con cada sprint, es necesario realizar una reunión llamada “Sprint 
Retrospectiva”, la cual comprende en saber: 
El Facilitador se encargará de ir eliminando los obstáculos identificados que el propio 
equipo no pueda resolver por sí mismo. 
Uno de las metodologías para desarrollar este sprint es la estrella de mar, el barco, y la 
plantilla que utilizaremos. 
Así, que, para la primera retrospectiva, del Registro de Usuario, tenemos la siguiente 
tabla (Ver tabla 9) 
Tabla 18: retrospectiva sprint 1 
Que salió bien en la iteración 
Cuáles fueron los errores de la 
iteración 
Las mejoras que se 
implementaran 
La culminación del primer Sprint a tiempo. 
las interfaces fueron del gusto del cliente y 
amigable 
La recolección de los requerimientos fueron los 
correctos por el Product Backlog. 
En las priorizaciones de cada 
requerimiento. 
Y algunas observaciones en los 
códigos de validación de 
usuarios. 
La validación de datos del 
cliente. 
Manejo del nuevo 
requerimiento y el tiempo de 
manera eficaz.  
 
a. Desarrollo del Segundo Sprint: continuando con el desarrollo del segundo Sprint Backlog 
la cual ya estaba previamente categorizado con sus prioridades por el Product Owner, con 
las indicaciones necesarias para que le equipo de desarrollo continúe con el proyecto.  
 Qué cosas han funcionado bien. 
 Cuáles son los puntos a mejorar. 
 Qué cosas quiere probar hacer en la siguiente iteración. 
 Qué ha aprendido. 




Figura.  10 sprint Backlog registro de clientes. 
En el Sprint Backlog se asigna las tareas que cada integrante del equipo realizará para 
cumplir con los requerimientos del Product Owner de acuerdo a la prioridad asignada, cada 
actividad tiene un tiempo de desarrollo para llegar a producción la cual está plasmado en un 
diagrama de actividades con las tareas y la fecha de presentación del producto. (Ver figura) 
 
Figura.  11 sprint backlog registro de clientes 
Para presentar el requerimiento de una forma más legible o funcional se utilizará para el 
modelado una herramienta conocido como UML lenguaje universal de modelado, donde 





Figura.  12: caso de uso registro de cliente 
 
Para representar los datos y tipos de datos de la base de datos debemos de 
representarlo de manera física.  En la cuales encontramos como datos principales, los 
atributos de cada tabla, los datos del cliente y los datos del usuario que lo registro  
 
Figura.  13: Base de datos física Clientes 
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Una vez realizado la creación de la base de datos de acuerdo al cronograma 
establecido procedemos a crear prototipos de registro del cliente y listado de los 
clientes.  
 
Figura.  14: Registrar Cliente Prototipo 
 
Figura.  15: Listar Clientes Prototipo 
 
El desarrollo de los requerimientos y el maquetado de las interfaces que el Product Owner 
nos proporcionó, empleamos una herramienta web para su maquetado. Y para el 
desarrollo usamos el lenguaje de programación PHP. 
El código del segundo sprint Backlog es la siguiente. Para el registro de clientes y de la 





Figura.  16: Código PHP de registro de Cliente 
Luego de mostrar el código de programación, presentamos las interfaces de nuestro 
sistema en funcionamiento. Registro de cliente y listado de clientes.  
 




Figura.  18. Sistema Registrar Cliente 
Para culminar el segundo Sprint backlog, y comprobar si se ha cumplido con las fechas 
trazadas de manera correcta, se realizó un Burndown Chart (ver figura)  
 
Figura.  19 Burndow Chart Registro de cliente 
Para culminar el desarrollo del sprint 2 es necesario realizar una reunión de retrospectiva la 
cual debe de tener en su contenido los siguientes: 
 Que funciono bien. 
 Que hay para mejorar. 
 Que se ha aprendido  
 Que problemas son las más frecuentes.  
 Plan de acciones de mejora. 
 Acuerdos con los equipos de trabajo.  
El Scrum master se encarga de verificar y solucionar los obstáculos o problemas encontrados 
`por cada equipo de desarrollo que no se pudo solucionar. 












Tabla 19: retrospectiva sprint  2 
Que salió bien en la 
Iteración  
Cuáles fueron los errores de 
la iteración  
Las mejoras que se 
implementaran. 
La culminación del proyecto 
a tiempo estimado. 
La correcta ejecución de la 
prueba del sprint realizado. 
 
No registraba el cliente por 
problemas de conexión. 
Un reporte de los clientes 
que más compras realizaron. 
Fuente: elaboración Propia 
Prosiguiendo con el desarrollo, se dará inicio a realizar el tercer Sprint Backlog el cual fue 
categorizado por el Product Owner y el equipo de desarrollo para sus prioridades.  
 
Figura.  20 Registro de Productos 
En el Sprint Backlog se asigna las tareas que cada integrante del equipo realizará para 
cumplir con los requerimientos del Product Owner de acuerdo a la prioridad 
asignada, cada actividad tiene un tiempo de desarrollo para llegar a producción la 
cual está plasmado en un diagrama de actividades con las tareas y la fecha de 
presentación del producto. (Ver figura) 
 
Figura.  21: Cronograma de Sprint 3 
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Para presentar el requerimiento de una forma más legible o funcional se utilizará 
para el modelado una herramienta conocido como UML lenguaje universal de 
modelado, donde emplearemos un diagrama con los casos de uso. (Ver figura)
 
Figura.  22Caso de uso: Registrar producto. 
Para representar los datos y tipos de datos de la base de datos debemos de 
representarlo de manera física.  En la cuales encontramos como datos principales los 
atributos de cada tabla, los datos del producto y los datos de los proveedores y datos 










Una vez realizado la creación de la base de datos de acuerdo al cronograma 






Figura.  23 Listar Productos 
El desarrollo de los requerimientos y el maquetado de las interfaces que el Product 
Owner nos proporcionó, empleamos una herramienta web para su maquetado. Y para 
el desarrollo usamos el lenguaje de programación PHP. El código del tercer sprint 
Backlog es la siguiente. Para el registro de productos y de la misma manera 
mostramos el código de listar productos   registrados. 
 
Figura.  24: listar Productos 
Luego de mostrar el código de programación, presentamos las interfaces de nuestro 
sistema en funcionamiento. Registro de producto, registro de proveedor listado de 




Figura.  25: listar producto 
Para culminar con el tercer sprint Backlog y comprobra si ha cumplido con las fechas trazadas de 
manera correcta, se realizó un Burndown Chart() 
 
Figura.  26: registro de Producto 
Para culminar el desarrollo del sprint 2 es necesario realizar una reunión de retrospectiva la 
cual debe de tener en su contenido los siguientes: 
 Que funciono bien. 
 Que hay para mejorar. 
 Que se ha aprendido  
 Que problemas son las más frecuentes.  
 Plan de acciones de mejora. 
 Acuerdos con los equipos de trabajo.  
El Scrum master se encarga de verificar y solucionar los obstáculos o problemas 
encontrados `por cada equipo de desarrollo que no se pudo solucionar. 
Así que los resultados de la primera retrospectiva fue la siguiente. 
Tabla 20: retrospectiva sprint  3 
Que salió bien en la 
Iteración  
Cuáles fueron los errores de 
la iteración  
Las mejoras que se 
implementaran. 
La culminación del 
proyecto a tiempo 
estimado. 
La correcta ejecución de la 
prueba del sprint realizado. 
Categorización de 
productos  
La carga de las imágenes 
del producto.  
Un reporte de los productos 
que más vendidas 
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Fuente Elaboración Propia 
Continuando con el desarrollo del proyecto se dará inicio al cuarto sprint Backlog la cual 
fue priorizado por el Product Owner y el equipo de desarrollo para su desarrollo ordenado 
y eficaz. La cual se ve en la siguiente tabla. () 
Tabla 21: Sprint Backlog 4 registro de ventas 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
En el Sprint Backlog se asigna las tareas que cada integrante del equipo realizará para 
cumplir con los requerimientos del Product Owner de acuerdo a la prioridad asignada, cada 
actividad tiene un tiempo de desarrollo para llegar a producción la cual está plasmado en un 
diagrama de actividades con las tareas y la fecha de presentación del producto. (Ver figura) 
 
 
Figura.  27: Cronograma de Actividades  Registro de ventas 
Para presentar el requerimiento de una forma más legible o funcional se utilizará para el 
modelado una herramienta conocido como UML lenguaje universal de modelado, donde 




Figura.  28: caso de uso Registrar Venta 
Para representar los datos y tipos de datos de la base de datos debemos de representarlo de 
manera física.  En la cuales encontramos como datos principales los atributos de cada tabla 
(comprobantes, factura venta, facturas compras, cliente, producto) y como atributos 
principales   id compra, id venta   id cliente, id producto.  
 











Una vez realizado la creación de la base de datos de acuerdo al cronograma establecido 
procedemos a crear prototipos de venta y de compra con todos los includes y extends que 
sean necesarios para su buen funcionamiento. 
  
Figura.  30. Prototipo de registro de venta 
El desarrollo de los requerimientos y el maquetado de las interfaces que el Product Owner 
nos proporcionó ya están modelado, empleamos una herramienta web para su maquetado 
Cacoo. Y para el desarrollo usamos el lenguaje de programación PHP. El código del cuarto 
sprint Backlog es la siguiente. Para el proceso de venta de la misma manera mostraremos los 




Figura.  31 código de venta 
 




Figura.  33:Buscar producto 
Luego de mostrar el código de programación, presentamos las interfaces de nuestro 
sistema en funcionamiento. Venta y compra con sus respectivos funcionamientos. 
 




Figura.  35: Buscar cliente y producto 
Para culminar el cuarto Sprint backlog, y comprobar si se ha cumplido con las fechas t-
razadas de manera correcta, se realizó un Burndown Chart (ver figura)  
 
Figura.  36: Burndown Chart  registrar venta 
Para culminar el desarrollo del sprint 4 es necesario realizar una reunión de 
retrospectiva la cual debe de tener en su contenido los siguientes: 
 Que funciono bien. 
 Que hay para mejorar. 
 Que se ha aprendido  
 Que problemas son las más frecuentes.  












 Acuerdos con los equipos de trabajo.  
El Scrum master se encarga de verificar y solucionar los obstáculos o problemas 
encontrados `por cada equipo de desarrollo que no se pudo solucionar. 
Así que los resultados de la primera retrospectiva fue la siguiente. 
Tabla 22. retrospectiva sprint 4 
Que salió bien en la Iteración  Cuáles fueron los errores de la 
iteración  
Las mejoras que se 
implementaran. 
La culminación del proyecto a 
tiempo estimado. 
La correcta ejecución de la 
prueba del sprint realizado. 
Descuento de stock 
La emisión de comprobantes de 
pago. 
Un reporte de ventas por 
cliente, venta por usuario. 
Fuente: elaboración Propia 
Continuando con el desarrollo del proyecto se dará inicio al quinto sprint Backlog la 
cual fue priorizado por el Product Owner y el equipo de desarrollo para su desarrollo 
ordenado y eficaz. La cual se ve en la siguiente tabla. () 
Tabla 23: Sprint Backlog Reportes 
 
Fuente: elaboración Propia. 
En el Sprint Backlog se asigna las tareas que cada integrante del equipo realizará para 
cumplir con los requerimientos del Product Owner de acuerdo a la prioridad asignada, 
cada actividad tiene un tiempo de desarrollo para llegar a producción la cual está 
plasmado en un diagrama de actividades con las tareas y la fecha de presentación del 




Figura.  37:Diagrama de Actividades Reportes 
Para presentar el requerimiento de una forma más legible o funcional se utilizará para 
el modelado una herramienta conocido como UML lenguaje universal de modelado, 
donde emplearemos un diagrama con los casos de uso. (Ver figura) 
 
Figura.  38: Caso de uso Reportes 
Para representar los datos y tipos de datos de la base de datos debemos de 
representarlo de manera física.  En la cuales encontramos como datos principales de 
cada tabla (factura, productos, clientes y usuario) y atributos principales tiene id 
factura y numero de factura, id_producto, nombre y precio, id_cliente, 
nombre_cliente, identificación, id_usuario, nombre_usuario y tipo_usuario 
generar reporte ventas
generar venta por cliente
generar reporte de crecimiento de 
ventas
generar reporte de productos.






Figura.  39: Tabla de Base de datos 
Una vez realizado la creación de la base de datos de acuerdo al cronograma 
establecido procedemos a crear prototipos de la interfaz de los reportes con todos los 
includes y extends que sean necesarios para su buen funcionamiento. 
 
Figura.  40: Prototipo reporte de Adquisición 
Luego veremos los prototipos de reportes de crecimiento de venta, donde se mostrar 
en un gráfico que mostrara la diferencia de las ventas entre un mes y otro para de esta 




Figura.  41:Crecimiento de ventas 
El desarrollo de los requerimientos y el maquetado de las interfaces que el Product 
Owner nos proporcionó ya están modelado, empleamos una herramienta web para su 
maquetado Cacoo. Y para el desarrollo usamos el lenguaje de programación PHP.El 
código del sexto sprint Backlog es la siguiente. Para el proceso de reportes de 
productos, ventas por usuario y cliente de la misma manera mostraremos los códigos 





Figura.  42: Código de Adquisición de clientes 
 
Figura.  43: Código de Crecimiento de ventas 
Luego de mostrar el código de programación, presentamos las interfaces de nuestro 




Figura.  44. Sistema Crecimiento de ventas 
 
Figura.  45.Adquisición de clientes 
Para culminar el cuarto Sprint backlog, y comprobar si se ha cumplido con las fechas 






Para culminar el desarrollo del sprint 6 es necesario realizar una reunión de 
retrospectiva la cual debe de tener en su contenido los siguientes: 
 Que funciono bien. 
 Que hay para mejorar. 
 Que se ha aprendido  
 Que problemas son las más frecuentes.  
 Plan de acciones de mejora. 
 Acuerdos con los equipos de trabajo.  
El Scrum master se encarga de verificar y solucionar los obstáculos o problemas 
encontrados `por cada equipo de desarrollo que no se pudo solucionar. 
Así que los resultados de la primera retrospectiva fue la siguiente. 
Tabla 24: retrospectiva sprint  5 










Que salió bien en la Iteración  Cuáles fueron los errores de la 
iteración  
Las mejoras que se 
implementaran. 
La culminación del proyecto a 
tiempo estimado. 
La correcta ejecución de la 
prueba del sprint realizado. 
Reportes por cliente mal 
listados 
Fecha de registro de los 
clientes 
Reporte de ventas por cliente, 
reporte de inventario. 
 
